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(12,9% к общему количеству). По сравнению с 1 января 2013 г. количество организаций малого бизнеса уве-
личилось на 10,9%. С  2013 года в стране реализуется государственная программа поддержки малого и 
среднего бизнеса, направленная на увеличение его доли в ВВП республике с  23,6% до 30% к 2015 году. Ко-
личество рабочих мест, созданных малыми и средними предприятиями, по оценкам экономистов, возрастет 
почти до двух миллионов [2]. 
Создание  и развитие сектора малого бизнеса- одна из важнейших задач, стоящих перед странами с пере-
ходной экономикой, в том числе и перед Республикой Беларусь. Развитие предпринимательства и малого 
бизнеса в экономике в большей степени зависит от готовности людей заниматься этим, чем от государства. 
Тем не менее, государство может влиять на темпы развития  данного сектора экономики, на качественные 
характеристики создаваемых субъектов хозяйствования и на степень их вклада в региональное экономиче-
ское развитие.  
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Устойчивое развитие Республики Беларусь без участия страны в европейских программах сотрудниче-
ства. Многие из них осуществляются в рамках методологии проектного менеджмента, что позволяет бело-
русской стороне приобрести большой опыт в теории и практике управления проектами. 
Наибольший опыт в реализации трансграничных проектов накоплен в рамках Европейского инструмента 
добрососедства в Беларуси (ЕИД). С 1 января 2014 г. начался новый период предоставления международной 
технической помощи Европейского союза, который рассчитан на период до 31 декабря 2020 г. Общие усло-
вия предоставления помощи определяются Страновой стратегией для Беларуси (2014 – 2020 гг.) и двумя 
Национальными индикативными программами на 2014 – 2017 гг. и 2018 – 2020 гг. Потенциальным аппли-
кантам (заявителям) с белоруской стороны необходимо помнить, что Европейский союз рассматривает ин-
струменты внешней помощи как дополнительный ресурс для реализации программ социально-
экономического развития республики и регионов. Поэтому при подготовке проектной заявки следует опи-
раться на национальные, отраслевые и региональные программы развития, а также планировать привлече-
ние собственных финансовых и материально-технической ресурсов в доле, предусмотренной программами 
ЕИД [1, c. 61]. 
В рамках трансграничного сотрудничества (ТГС) Европейского инструмента добрососедства Беларусь 
имеет возможность участвовать в трех программах: «Регион Балтийского моря», «Латвия – Литва – Бела-
русь» и «Польша – Беларусь – Украина» [2, c. 43]. 
Программа ТГС «Регион Балтийского моря» имеет транснациональный характер. В ней могут участво-
вать организации и инициативные группы со всей территории Беларуси. Также участниками программы 
являются: Дания, Латвия, Литва, Польша, Финляндия, Швеция, Эстония. С немецкой стороны в программе 
«Регион Балтийского моря» могут принимать участие только северо-восточные немецкие земли. Со стороны 
Российской Федерации к участию в программе допускаются: Санкт-Петербург и Ленинградская область, 
Республика Карелия, Калининградская, Мурманская, Новгородская и Псковская области. 
Программы «Латвия – Литва – Беларусь» и «Польша – Беларусь – Украина» имеют ярко выраженный ре-
гиональный характер. В них могут принимать участие только организации и инициативные группы, которые 
зарегистрированы и осуществляют свою деятельность в соответствующих приграничных областях. В про-
грамме «Латвия – Литва – Беларусь» имеют право принимать участие Витебская и Гродненская области Бе-
ларуси, а также приграничные территории Латвии и Литвы. В программе ТГС «Польша – Беларусь – Украи-
на» полноправными участниками, имеющими статус «партнерских территорий», являются Брестская и 
Гродненская области и западные районы Минской области, а также приграничные территории Украины и 
Польши. 
Подготовка проектных заявок в различных программах ТГС ЕИД будет иметь существенные отличия. В 
рамках программы «Регион Балтийского моря» аппликантам необходимо учитывать общие интересы Бела-
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руси и стран-участниц программы. В то время как в рамках программ «Латвия – Литва – Беларусь» и 
«Польша – Беларусь – Украина» проектные заявки согласуются в первую очередь с интересами конкретных 
областей, которые являются «программными территориями». При этом, в ходе подготовки проектной заявки 
необходимо неукоснительно соблюдать два условия: 
 Интересы Беларуси (областей Беларуси) должны не противоречить фундаментальным принципам 
ЕС; 
 Интересы Беларуси (областей Беларуси) должны совпадать с интересами стран-участниц программ 
ТГС [2, c. 43]. 
Основные направления, которые могут рассчитывать на международную техническую помощь со сторо-
ны ЕС («секторами реализации оперативных мер») согласно Стратегическому документу и многолетней 
индикативной программе поддержки Беларуси Европейским союзом (2014 – 2017) представлены в таблице. 
 
№ 
Сектор 
реализации 
мер 
Общая 
цель 
Объем финансирова-
ния от всех средств 
программы 
1 
Социальная  
интеграция 
Улучшение социальной интеграции социально уязви-
мых групп населения Беларуси при одинаковых воз-
можностях получения образования, рабочего места и 
медицинской помощи; также предполагает создание 
благоприятной среды, в которой представители инте-
грации социально уязвимых групп населения смогут 
повысить степень своего участия в политических, 
экономических и социальных процессах. 
30 % 
2 Окружающая среда 
Поддержка национальных усилий, предпринимаемых 
для обеспечения охраны окружающей среды на поли-
тическом, правовом, институциональном и оператив-
ном уровнях при участии акторов гражданского об-
щества. 
25 % 
3 
Экономическое раз-
витие на местном / 
региональном уровне 
Содействие устойчивому социальному и экономиче-
скому развитию в Беларуси. 
25 % 
4 
Дополнительные ме-
ры по поддержке 
гражданского обще-
ства 
Поощрение более активного участия членов Парла-
мента, гражданского общества, местных и региональ-
ных органов власти, деловых сообществ и других за-
интересованных лиц в сфере Восточного партнерства 
ЕС 
10 % 
5 
Дополнительная под-
держка на наращива-
ние потенциала 
Поддержка будущих соглашений и диалога по вопро-
сам мобильности, которые выходят за рамки опера-
тивных мер № 1 – 3. 
10 % 
Источник: собственная разработка на основе [1, c. 66 – 69]. 
 
Каждая общая цель конкретизируется на уровне нескольких частных целей. Например, для «сектора реа-
лизации оперативных мер 3 – экономическое развитие на местном / региональном уровне» частными целями 
являются: 
 Оказание содействия устойчивому развитию на региональном и местном уровнях, поддерживая 
частную инициативу, инновационное предпринимательство, местное управление в целях поддержания 
устойчивого регионального и местного развития и соразмерного уровня благосостояния, а также повышения 
вовлеченности гражданского общества в развитие на местном и региональном уровнях; 
 Повышение роли частного предпринимательства и обеспечение честной конкуренции также посред-
ством активного развития человеческого капитала, предоставление специализированного и неспециализиро-
ванного образования; 
 Поддержка малого и среднего предпринимательства как основного двигателя местного и регио-
нального развития. 
Таким образом, на сегодняшний день программы Европейского инструмента добрососедства являются 
крупнейшим донором международной технической помощи на территории Республики Беларусь и позво-
ляют привлечь белоруской стороне дополнительные финансовые и материально-технические средства для 
решения актуальных проблем развития туризма на региональном уровне. 
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Чистый индекс промоутера используется для измерения уровня лояльности. 
Что такое лояльность? Лояльность (от англ. слова loyal – верный, преданный) – это, прежде всего, поло-
жительное отношение покупателя к магазину. Лояльность – эмоция клиента, который приходит в магазин, 
несмотря на наличие других. В отличие от удовлетворенности – лояльность это далеко не рациональная 
оценка магазина, а следствие неких, часто бессознательно воспринимаемых, факторов. Ведь когда покупа-
тель лоялен, он может простить и более высокие цены, и отдельные погрешности в обслуживании [1]. 
Потребительская лояльность также имеет экономическую основу. Вкладывать деньги в укрепление от-
ношений с потребителями выгоднее, чем привлекать новых потребителей. Чем выше потребительская ло-
яльность, тем выше прибыли.  
Более того, отношение к потребителю важнее качества товара. Оно является одной из новых качествен-
ных характеристик товара. Лояльность можно сравнить с упаковкой. Мало кто захочет складывать провода 
и комплектующие для магнитофона в полиэтиленовую сумку ради небольшой экономии — лучше и удобнее 
воспользоваться фирменной коробкой. Без такой коробки магнитофон — не товар. Хорошее отношение к 
потребителю тоже становится неотъемлемой частью товара: без него товар — не товар  [2, с. 47]. 
Однако повторные покупки не всегда отражают истинную лояльность клиентов. Лояльные покупатели 
активно и искренне продвигают марку, рассказывая о ней друзьям и близким. Основной причиной энтузи-
азма этих людей является сильная эмоциональная связь с брендом. Разработанная  программа лояльности 
клиентов позволит вознаградить их за преданность компании и, конечно, увеличить объем продаж. Получая 
реальное подтверждение тому, что их ценят, клиенты становятся более лояльными [3]. 
 Net Promoter Score (NPS) или индекс чистой поддержки – это показатель, который отражает степень 
успеха компании в сфере построения отношений с клиентами. По сути это не просто показатель, а целая 
методология и система, которая позволяет выстроить бизнес-процессы, мотивацию сотрудников, ключевые 
показатели эффективности таким образом, чтобы максимизировать хорошие прибыли  
Чтобы получить данный показатель клиентам задается простой вопрос: «Оцените по шкале от 0 до 10, 
насколько вероятно, что вы порекомендуете нас (или наш продукт, услугу, бренд) другу или коллеге?» [4, с. 
62-63]. 
На основе поставленной оценки можно разделить клиентов на 3 группы (таблица). 
 
Таблица – Типы клиентов 
 
Промоутеры 
(давшие оценки «9-10») 
Нейтралы 
(давшие оценки «7-8») 
Критики 
(давшие оценки «0-6») 
Клиенты, которые лояльны к 
компании и готовы рекомендо-
вать ее своим знакомым (так 
называемые «адвокаты»). 
Пассивные клиенты, которые в це-
лом удовлетворены компанией, но 
не отличаются стремлением реко-
мендовать ее другим. 
Удовлетворенность потребите-
лей компанией минимальна. 
Возможно, находятся в поиске 
альтернативы. 
Примечание – Источник: [4, с. 63] 
 
Показатель NPS рассчитывается как разница между процентным соотношением промоутеров и критиков. 
Чем выше доля промоутеров, тем выше NPS компании, тем больше позитивной информации о ней получает 
рынок, тем больше потенциальных клиентов выбирают данную компанию. Кроме того промоутеры – самая 
прибыльная часть клиентской базы компании. Обычно они менее чувствительны к цене и наращивают объ-
ем покупок быстрее, чем другие клиенты [5]. 
Для измерения чистого индекса промоутера были опрошены потребители продукции ОАО «Полесье». 
Необходимо было ответить на вопрос со следующими вариантами ответа: 
Порекомендовали бы Вы продукцию предприятия друзьям, знакомым? 
1) ни за что; 
2) возможно; 
3) обязательно. 
Ответы распределились следующим образом (рисунок 1). 
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